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The purpose of this study was to examine how the advertisements sent by S-Etuhuolto 
reached customers and at the same time examine which things contributed to the choice 
of the service place. 
 
In January 2008 a project was launched where questionnaires concerning the advertise-
ments and issues that contribute to the choices people make when choosing the place to 
take their cars for service to were sent out. The questions were in the form of multiple 
choice but options were not given to all of them to better find out what customers really 
remembered about the advertisements. The purpose of the questionnaire was to find out 
the things that influenced the customers’ decisions to bring their car to S-Etuhuolto and 
which ones of the additional service they appreciated.  
 
Based on the result of interviews and personal experiences it can be said that the most 
successful ones of our advertisements have been the Etuhuolto-paketti offers sent as di-
rect mail advertisements, even though they were not popular among the owners of all car 
makes.  
Nevertheless, some of the Etuhuolto-paketti aimed for a certain make of cars were popu-
lar and fulfilled their purpose, in other words created a foundation to a lasting customer 
relationship in which the customer can contact a familiar place when he/she needs to 
send the car in for service.  
 
As one of the most important factors affecting the choice of the service place, the S-Bonus 
for the total amount of the costs can especially be mentioned. This was a very important 
thing for many of the customers. Also the location of the service place affected the choice, 
even if it is not the closest service place from the customers’ standpoint. Central location 
and good public transport choices supported this view, because a low price of a temporary 
car was not considered to be an important selection criterion. The possibility of renting a 
temporary car, the car wash services and the seasonal safe-keeping of the winter tires 
were not factors that affected the choice of service place significantly, but on the contrary 
they were additional services, which should be offered to customers more actively during 
the reservation or when the car is in service. Due to the young age of S-Etuhuolto it is still 
not very well-known, so regular advertising to the desired circle of customers is very im-
portant for the work situation. 
 
The results of this work are included only in the appendix given to the company. 
Keywords: S-Etuhuolto, advertising 
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1 JOHDANTO 
Automaa Konala on avannut helmikuussa 2006 ensimmäisenä Automaan 
pisteenä Suomessa S-Etuhuollon Konalan Automaan toimipisteeseen, jossa 
on tällä hetkellä Peugeotin ja Fordin merkkiedustus huollon ja uusien autojen 
myynnin osalta. S-Etuhuolto-nimeä kantava uusi monimerkkihuolto on paik-
ka, jossa voi huollattaa myös muunmerkkisen autonsa kuin Fordin tai Peu-
geotin. Näin S-ryhmä haluaa tarjota asiakasomistajilleen mahdollisuuden 
huollattaa autonsa S-ryhmään kuuluvassa autoliikkeessä ja kerryttää bonus-
ta ostoistaan.  
Työn tarkoituksena on selvittää, mistä S-Etuhuollossa käyneet asiakkaat 
ovat saanet tietonsa yrityksen tarjoamasta monimerkkihuollosta. Tällä het-
kellä, kun S-Etuhuolto on toiminut kohta kahden vuoden ajan saadaan jo 
suuntaa antavaa tietoa, mihin automerkkiin ja -malliin suunnatut suoramark-
kinointikirjeet ovat purreet ja minkä merkkisten autojen omistajia on ollut vai-
kea saada asiakkaiksi. Suurimpana ongelmana S-Etuhuollolla on tällä het-
kellä, että ihmiset eivät ole tietoisia tarjolla olevasta monimerkkihuoltopalve-
lusta. Suurin osa ihmisistä luulee, että heidän on huollatettava autonsa vain 
ja ainoastaan merkkiliikkeessä takuun säilymiseksi. 
Iäkäs autokanta on jälkimarkkinatoiminnalle sekä haaste että mahdollisuus. 
Uusien autojen alati kehittyvä tekniikka vaatii alan ammattilaisilta yhä 
enemmän tietoteknistä osaamista.  Toisaalta myös vanhojen autojen kor-
jaamisen tietotaitoa tarvitaan maassa, jonka henkilöautokannan keski-ikä on 
10,5 vuotta.  
TNS Gallupin tekemän tutkimuksen mukaan 3–6-vuotiaista autoista 76 pro-
senttia huolletaan merkkikorjaamoissa. Muillakin korjaamoilla riittää työtä, 
sillä 7–10-vuotiaista autoista enää 42 prosenttia huolletaan merkkikorjaa-
moissa ja sitä vanhemmista 16 prosenttia. 
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2 MAAN AUTO -KONSERNI 
Maan Auto -konserni on SOK:n sataprosenttisesti omistama tytäryhtiö. Maan 
Auto Oy on perustettu 1945. Ensimmäisen Peugeotin Maan Auto toi Suo-
meen jo 1948. 
Maan Auto Oy tuo maahan Peugeot-henkilö ja -hyötyajoneuvoja sekä niiden 
varaosia ja lisävarusteita. Se markkinoi niitä tytäryhtiöidensä Automaa Oy:n 
ja Auto-Kivitila Oy:n sekä muun valtakunnallisen jälleenmyyjäverkostonsa 
välityksellä. 
Maan Auton jälleenmyyjäverkostoon kuuluu 37 täyden palvelun autoliikettä 
(kuva 1).  Näistä 8 on Maan Auto –konsernin omia, 15 alueosuuskauppojen 
ja 14 yksityisten yrittäjien omistuksessa. Palvelun kattavuuden takaamiseksi 
valtuutettuja Peugeot-palveluja tarjotaan lisäksi edellämainittujen liikkeiden 
alaisuussa toimivissa sivuliikkeissä ja huollon tukipalvelupisteissä. Henkilö-
kuntaa yrityksessä on noin 65 henkeä. 
 
Kuva 1. Peugeot jälleenmyyjäverkosto Suomessa /1/  
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Oy Motortrans Ab vastaa Peugeot-henkilöautojen varastoinnista ja tarkas-
tuksesista Hangon vapaasatamassa sekä maahantuontihuolloista ja lisäva-
rusteasennuksista, -varastoinnista ja -toimituksista. Yrityksen palveluksessa 
on noin 60 henkeä. 
Konsernin vähittäismyyntiyhtiöt Automaa Oy ja Auto-Kivitila Oy harjoittavat 
henkilö- ja hyötyajoneuvojen myynti- ja korjauspalveluja. 
Automaa Oy:llä on 7 autoliikettä (kuva 2). Automaan toimipisteet sijaitsevat 
Helsingissä (2), Espoossa, Vantaalla, Raisiossa, Tampereella ja Hämeenlin-
nassa. Automaa Konalan toimipiste toimii lisäksi Ford-henkilö- ja -
hyötyajoneuvojen myyjänä sekä valtuutettuna korjaamona. Lisäksi Automaa-
liikkeet myyvät ja huoltovat Leijona vaihtoautoja. Konalan toimipisteessä 
toimii lisäksi S-Etuhuolto, joka tarjoaa kaikkien merkkien kulutusosavaihtoa 
ja huoltopalveluja. Automaan palveluksessa on noin 350 henkeä. 
Auto-Kivitila Oy:llä on 4 autoliikettä, jotka sijaitsevat Espoossa, Tampereella, 
Turussa ja Lahdessa. Liikkeet toimivat myös Automaan markkinointibrändin 
alla. Auto-Kivitilan liikkeet toimivat Ford-henkilö- ja -hyötyajoneuvojen jäl-
leenmyyjänä sekä valtuutettuna merkkikorjaamona. Lisäksi Auto-Kivitilan 
liikkeet myyvät ja huoltavat Henry-vaihtoauto-ohjelman ajoneuvoja. Henki-
löstön määrä on noin 300 henkeä. /1/ 
 
Kuva 2. Automaa-liikkeet /1/ 
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3 TUTKIMUKSEN LÄHTÖKOHTA 
S-Etuhuollon toimittua nyt melkein kahden vuoden ajan tulee edelleen lähes 
päivittäin vastaan asiakkaita, jotka eivät tiedä S-Etuhuollosta periaatteessa 
mitään, eli brändin tunnettavuus on kohtalaisen heikko. Mainontaa haittaa 
huomattavasti Automaan liikkeiden erilaisuus. On pelkkiä Peugeot- ja Ford 
liikkeitä ja sitten myös Ford- ja Peugeot- liikkeitä monimerkki- eli S-
Etuhuollon kanssa. Tästä syystä mainonta aiheuttaa lisäkuluja, koska yhtei-
sen mainonnan hyödyntäminen on vaikeaa liikkeiden tarjoaman vaihtelevan 
palvelun takia. 
Tammikuussa 2008 alettiin jakaa autoaan huoltoon tuoville asiakkaille kyse-
lylomakkeita, jotka koskivat S-Etuhuollon mainoksia ja huoltopaikan valin-
taan liittyviä tekijöitä. Haastatellut asiakkaat voitiin ajoneuvonsa perusteella 
jakaa heti aluksi kahteen eri ryhmään. Ensimmäisenä ryhmänä suoramark-
kinointikirjeen perusteella tulleet asiakkaat, jotka ovat saaneet tietyn vuosi-
mallin automerkkiin kohdistetun suoramarkkinointikirjeen postitse kotiinsa ja 
tuoneet autonsa kyseiseen tarjouspakettihuoltoon. Toisena ryhmä olivat 
muiden automerkkien omistajat, joista ei ollut tietoa, mitä kautta he olivat 
saanet tiedon tarjotusta palvelusta. Mainoksia oli paikallislehdissä, S-ryhmän 
ilmaisjakelumainoksissa ja Prisma-liitteissä. Lisäksi lähiseudulla jaettiin asi-
aa koskevia flyereita. 
4 TUTKIMUKSEN SUORITTAMINEN 
Tutkimus suoritettiin jakamalla autonsa huoltoon tuoville asiakkaille  kysy-
myslomake (ks. liite 1). Autoaan huoltoon tuovia ihmisiä pyydettiin  ystävälli-
sesti osallistumaan oppilastyöhön liittyvään tutkimukseen ja palauttamaan 
täytetty kyselylomake autoa noudettaessa. Asiakkaille esitettiin kysymykset 
monivalintakysymyksinä kuitenkaan kaikkiin kysymyksiin vaihtoehtoja luette-
lematta, jotta paljastuisi paremmin, mikä mainonnasta oli oikeasti jäänyt mie-
leen. Kyselyllä pyrittiin selvittämään, mitkä asiat olivat  vaikuttaneet päätök-
seen tuoda auto S-Etuhuoltoon ja mitä tarjolla olevia lisäpalveluja he olivat 
arvostaneet. 
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5 SUORAMARKKINOINTIKIRJEET 
S-Etuhuolto lähestyi tiettyjä eurooppalaisia ja japanilaisia automerkkejä- ja 
malleja omistavia asiakkaita erilaisilla suoramarkkinointikirjeillä aika ajoin. 
Kirjeillä lähdettiin hakemaan asiakkaita kyseisten automerkkien omistajista. 
Tarkoituksena oli tarjota edullisempia huoltopalveluja pääsääntöisesti yli 2-
vuotiaille henkilöautoille, joiden takuuaika on loppunut tai loppumassa. Var-
sinaisen takuuajan päättyessä asiakkaiden sidonnaisuus merkkiliikkeeseen 
vähentyy, kun takuutöitä ei tarvitse enää suorittaa tietyissä merkkikorjaa-
mossa. 
Suoramarkkinointikirjeiden huoltopaketit nimettiin Etuhuolloksi, joka on ns. 
huollon normaalit tarkastuskohteet sisältävä perushuolto. Iso Etuhuolto on 
tarkoitettu vastaamaan lähemmäksi kyseisten mallien isoja huoltoja. Tarkoi-
tuksena on myös antaa asiakkaan täydentää esimerkiksi Etuhuoltoa halua-
mallaan lisätyöllä, kuten esimerkiksi sytytystulppien vaihdolla, jolloin hän saa 
vanhempaan autoonsa näkemänsä huoltotarpeen mukaisen huollon. 
Suoramarkkinointikirjeiden automerkit valittiin ajoneuvorekisterin tietojen pe-
rusteella ottaen huomioon kyseisten mallien omistajakannan suuruuden 
pääkaupunkiseudun tuntumassa. Kohderyhmäksi otettiin normaalia perhe-
kokoluokkaa ja sitä pienemmät automallit, jotka pääsääntöisesti olivat yksi-
tyiskäytössä. 
Tarjouksia laitettiin liikkeelle tilanteen mukaan porrastetusti ja seurattiin mi-
ten edellinen suoramarkkinointikirje alkaa tuottaa töitä korjaamolle. Ajoneu-
vomerkeittäin kokeiltiin, kuinka esimerkiksi lyhyempi voimassaoloaika tai 
vastaavasti pidempään voimassa olleet tarjoukset vaikuttivat asiaan. 
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5.1 Opel Astra G ja Vectra B 
Opel Astran ja Vectran omistajat olivat S-Etuhuollon ensimmäisen suora-
markkinointikirjeen kohteena (kuva 3). Siitäkin huolimatta, että Opelin merk-
kiliikkeitä ja kilpailua Opel-huollossa on jo ennestään, se sai positiivisen vas-
taanoton Opelin omistajien keskuudessa ja on taas vuoden kuluttua julkaistu 
uutena tarjouksena.  
Tarjoukseen kuuluvien Opel Astran ja Vectran huolto-ohjelmat menevät sel-
keästi kolmena erilaisena huoltona. 15 000:n huolto eli Pieni Etuhuolto, 
30 000:n huolto eli Pieni Etuhuolto ja raitisilmasuodattimen vaihto ja 
60 000:n huoltona Iso Etuhuolto ja raitisilmasuodattimen vaihto.  
Lisäksi tarjouspaketteina jarrunesteiden ja jäähdytysnesteiden vaihtoa suosi-
tellaan lisätyönä maahantuojan aikamääräisin vaihtovälisuosituksin.  
 
Kuva 3. Opel-Etuhuolto-paketit /2/ 
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5.2 Toyota Corolla 
Toyota Corolla suoramarkkinointikirjeellä lähdettiin kokeilemaan jo ennalta 
vaikeasti saavutettavaksi oletettua asiakaskuntaa. Hintavertailussa Toyotan 
merkkihuollon hintataso on kohtalaisen alhainen ja Toyotan asiakaskunta 
oletuksen mukaan merkkiuskollisimmasta päästä.  
Toyota Corolla -suoramarkkinointikirjeessä tarjotaan asiakkaalle Pientä Etu-
huoltoa ja Isoa Etuhuoltoa (kuva 4). Toyotan huolto-ohjelma ei ole niin loogi-
nen kuin esimerkiksi Opelin. Tarkoituksena on, että Pientä Etuhuoltoa täy-
dennetään huolto-ohjelman mukaisilla lisätöillä ja näin se saadaan vastaa-
maan Toyotan oman huolto-ohjelman mukaista tarvetta. Vastaavasti on tar-
jolla Iso Etuhuolto-paketti, joka on vaihdettavien osien kannalta kattavampi 
kuin mikään varsinainen kyseisen merkin huolto-ohjelman mukainen huolto. 
Lisäksi tarjouspaketteina jarrunesteiden ja jäähdytysnesteiden vaihtoa suosi-
tellaan lisätyönä maahantuojan aikamääräisin vaihtovälisuosituksin.  
 
Kuva 4. Toyota-Etuhuolto-paketit /2/ 
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5.3 Citroen Xsara ja Xsara Picasso 
Citroen Xsaran ja Xsara Picasson huolto-ohjelmassa tehdään pääsääntöi-
sesti kahta erilaista huoltoa. 20 000:n, 40 000:n ja 80 000:n määräaikais-
huoltoja varten on Etuhuolto ja raitisilmasuodattimen vaihto. 60 000:n huol-
toihin tarkoitettu Iso Etuhuolto ja raitisilmasuodattimen vaihto (kuva 5). Tä-
män lisäksi Citroenin omaan huolto-ohjelmaan kuuluu takajarrujen puhdistus 
ja herkistys autoihin, joissa on takana levyjarrut. Tämä on tarkoitus myydä li-
sätyönä tarjouspakettien yhteydessä. 
Lisäksi tarjouspakettina jarrunesteiden vaihtoa suositellaan lisätyönä maa-
hantuojan aikamääräisin vaihtovälisuosituksin.  
 
 
Kuva 5. Citroen-Etuhuolto-paketit /2/ 
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5.4 Volkswagen Golf 
Volkswagen Golfin tarjouksessa on haasteena, että Golfin huolto-ohjelma 
muuttui 2001 mallista alkaen longlife-huolto-ohjelmaksi. Vuosimalliin 2000 ja 
vanhempiin Volkswageneihin tehdään öljynvaihtohuoltoa ja eriasteisia vuo-
sihuoltoja aika- ja kilometrimääräisin perustein. Vuosimallista 2001 ja siitä 
eteenpäin huolto-ohjelma on selkeämpi, koska siinä tehdään kahta erilaista 
huoltoa eli ns. 30 000:n ja 60 000:n huollot. Niin sanotusti 30 000:n välein tai 
huoltoilmaisinvalon mukaan pienempi longlife-huolto, johon sovelletaan Etu-
huoltoa ja raitisilmasuodattimen vaihtoa.  60 000:n välein tulevat lisätyöt, jot-
ka Iso Etuhuolto ja raitisilmasuodattimen vaihto sisältävät (kuva 6). Toisaalta 
tarjous on laskettu täyssynteettisillä öljyillä Shell Helix Ultra 5w-40  ja Volks-
wagenin longlife-huollon edellytyksenä on Shell Helix Ultra VX (VAG) tai 
vastaavat valmistajan laatukriteerit täyttävä öljy.  Öljyn litrahinnan noustessa 
noin 6 euroa litralta on käytetty pientä lisäveloitusta kyseisten öljyjen kanssa, 
ellei asiakas halua siirtyä kiinteään huolto-ohjelmaan 15 000 km / 1 vuosi. 
Lisäksi tarjouspakettina jarrunesteiden vaihtoa suositellaan lisätyönä maa-
hantuojan aikamääräisin vaihtovälisuosituksin. 
 
Kuva 6. Volkswagen-Etuhuolto-paketit /2/ 
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5.5 Renault Megane ja Scenic 
Renaul Meganen ja Scenicin huolto-ohjelmissa tapahtuu muutos vuoden 
2000 - 2001 mallien kohdalla. Molemmissa malleissa on täydentämällä  Etu-
huoltoa raitisilmasuodattimen vaihdolla päästy ”normaalin” huolto-ohjelman 
mukaisen pienen vuosi- tai kilometrimääräisen huollon laajuuteen (kuva 7). 
Molemmissa malleissa 2000 - 2001 nuorempien autojen huolto-ohjelmassa 
on neljää erilaajuista huoltoa. Määräaikaishuoltojen väli on 1 vuosi tai 15 000 
km. Iso Etuhuolto ja raitisilmasuodattimen vaihto vastaavat laajuudeltaan 
suurinta 120 000 km:n välein tehtävää huoltoa. 
2000 - 2001 välillä Meganen ja Scenicin huolto-ohjelma muuttui ns. longlife- 
huolto-ohjelmaksi, jolloin huoltoväli muuttui 1 vuodeksi tai 30 000 km:ksi. 
Huolto-ohjelmassa on kolme erilaista huoltoa, joista Iso Etuhuolto ja raitisil-
masuodattimen vaihto vastaa laajudeltaan suurinta 120 000:n huoltoa. 
Lisäveloituksellisena lisätyönä tarjotaan jarrunesteiden uusintaa ja jäähdy-
tysneesteen vaihtoa, joita suositellaan tehtäväksi 4 vuoden välein hieman 
huolto-ohjelmasta riippuen.  
 
Kuva 7. Renault-Etuhuolto-paketit /2/ 
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5.6 Nissan Almera 
Nissan Almera -huoltotarjouspakettit kohdistuvat N15- ja N16- korimallin Al-
meroihin (kuva 8). Kyseisten autojen huolto-ohjelmiin tulee muutoksia vuo-
den 2000 kohdalla, kun auton korimalli muuttuu ja myös vuonna 2002 tulee 
huolto-ohjelmaan muutoksia. 
Almeroissa huoltoväli on vuosi tai 15 000 km ja vuosimallin 95 - 00 huolto-
ohjelmassa Etuhuolto vastaa pientä määräaikaishuoltoa. Huolto-ohjelmassa 
suoritetaan neljää erilaajuista huoltoa, joihin vaikuttaa se, onko autossa pla-
tinasytytystulpat vai ei. Muuten Iso Etuhuolto vastaa laajudeltaan laajinta 
määräaikaishuoltoa. 
Tarvittaessa huollon pohjana voidaan käyttää Pientä Etuhuoltoa ja täydentää 
sitä tarpeen mukaan vastamaan huollon tarvetta. Raitisilmasuodatinta ei 
pääsääntöisesti ole asennettu vanhempiin kuin vuoden 2000 Almeroihin. 
Vuoden 2000 malliin ja siitä eteenpäin huolto-ohjelmaan tuli pieniä muutok-
sia, kuten esimerkiksi raitisilmasuodattimen vaihto 2 vuoden tai 30 000 km:n 
välein. Muita suuria muutoksia ohjelmassa ei ole tapahtunut ja huoltovälikin 
pysyi samana eli 1 vuosi tai 15 000 km. 
Lisäksi tarjouspaketteina jarrunesteiden ja jäähdytysnesteiden vaihtoa suosi-
tellaan lisätyönä maahantuojan aikamääräisin vaihtovälisuosituksin.  
 
Kuva 8. Nissan-Etuhuolto-paketit /2/ 
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5.7 Fiat Punto 
Fiat Punton huoltoväli on 1 vuosi tai 20 000 km. Etuhuolto vastaa laajuudel-
taan ensimmäistä vuosihuoltoa, viidettä vuosihuoltoa tai 100 000 km:n huol-
toa ja seitsemättä ja yhdettätoista vuosihuoltoa tai 140 000 km:n ja 220 000 
km:n huoltoja (kuva 9). Kuitenkin sillä varauksella, ettei kyseisessä autossa 
ole asennettuna raitisilmasuodatinta.  
Puntossa sytytystulppien vaihto tehdään 40 000 km:n välein tai joka toisessa 
vuosihuollossa. Moottorinilmasuodatimen vaihto tehdään 60 000 km:n tai 
kolmen vuoden välein. Tästä johtuen Iso Etuhuolto vastaa laajuudeltaan 
120 000 km:n huoltoa tai kuudetta vuosihuoltoa. Vaihdettavaa polttoai-
nesuodatinta ei kaikissa malleissa ole. 
Hyvän lisätyömyynnin mahdollistaa jakohihnan vaihto, joka on suositeltavaa 
3 vuoden tai 60 000 km:n välein. 
Lisäksi tarjouspaketteina jarrunesteiden ja jäähdytysnesteiden vaihtoa suosi-
tellaan lisätyönä maahantuojan aikamääräisin vaihtovälisuosituksin.  
 
Kuva 9. Fiat-Etuhuolto-paketit /2/ 
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5.8 Opel Astra F 
Opel tarjouksien hyvän menestyksen johdosta lähetettiin myös Opel Astra F 
96 - 97:n mallin omistajille Etuhuolto-pakettitarjoukset (kuva 10). 
Tarjoukseen kuuluvan Opel Astran huolto-ohjelmat menevät selkeästi kol-
mena erilaisena huoltona. 15 000:n huolto eli Pieni Etuhuolto, 30 000:n huol-
to eli Pieni Etuhuolto ja raitisilmasudattimen vaihto ja 60 000:n huoltona Iso 
Etuhuolto ja raitisilmasuodattimen vaihto. 
Lisäksi tarjouspakettina jakohihnan ja jarrunesteiden vaihtoa suositellaan li-
sätyönä maahantuojan aikamääräisin vaihtovälisuosituksin. 
 
 
Kuva 10. Opel-Etuhuolto-paketit /2/ 
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5.9 Opel Astra, Vectra ja Zafira 
Opel tarjousten hyvän menestyksen johdosta Opel tarjouksia laajennettiin 
koskemaan myös Opel Zafiraa. Zafiran on huolto-ohjelmaltaan lähes identti-
nen Astran ja Vectran kanssa, koska kyseisissä autoissa on käydetty samoja 
moottoreita ja tekniikkaa, jolloin osa huollossa vaihdettavista osista on sa-
moja mallista riippumatta. 
Tarjoukseen kuuluvien Opel Astran, Vectran ja Zafiran huolto-ohjelmat me-
nevät selkeästi kolmena erilaisena huoltona. 15 000:n huolto eli Pieni Etu-
huolto, 30 000:n huolto eli Pieni Etuhuolto ja raitisilmasuodattimen vaihto ja 
60 000:n huoltona Iso Etuhuolto ja raitisilmasuodattimen vaihto (kuva 11). 
Lisäksi kaikissa kyseisen tarjouksen piirissä olevissa 1.6–2.0-litraisissa 16-
venttiilisissä moottoreissa jakohihnan vaihtovälisuositus on 4 vuotta tai 
60 000 kilometriä. 
Lisäksi tarjouspakettina jarrunesteiden vaihtoa suositellaan lisätyönä maa-
hantuojan aikamääräisin vaihtovälisuosituksin. 
 
Kuva 11. Opel-Etuhuolto-paketit /2/ 
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5.10 Volvo S40 ja V40 
Tarjouksen Volvo S40:n ja V40:n vuosimallien 1996 - 2002 kohdalla huolto-
ohjelma vaihtui vuoden 2000 kohdalla. Kyseisten Volvojen huoltoväli on 1 
vuosi tai 15 000 kilometriä vuosimalleissa 1996 - 1999. Vuosimallista 2000 
eteenpäin huoltoväli muuttui 1 vuodeksi tai 20 000:ksi kilometriksi. 
Molempien huolto-ohjelmien idea on se, että Etuhuolto vastaa pienempiä 
määräaikaishuoltoja ja että Etuhuollon pohjalta voidaan täydentää sitä vas-
taamaan vaihdettavien osien osalta varsinaista huollon tarvetta. Iso Etuhuol-
to on rakennettu vastaamaan vaihdetavilta osiltaan laajinta määräaikaishuol-
toa (kuva 12). 
 Lisäksi tarjouspaketteina jarrunesteiden ja jäähdytysnesteiden vaihtoa suo-
sitellaan lisätyönä maahantuojan aikamääräisin vaihtovälisuosituksin.  
 
Kuva 12. Volvo-Etuhuolto-paketit /2/ 
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6 HUOLTOFLYERIT JA LEHTIMAINOKSET 
S-etuhuollon mainoksia on ollut ajoittain yhdistettynä Automaan auto-
mainoksiin eri paikallislehdissä. Osaa mainoksista on jaettu suoraan eräissä 
S-ryhmän kauppaketjuissa ja S-ryhmän omat lehdet ja Prisma-liite ovat ol-
leet usein käytettyä mainostilaa. 
6.1 Talvihuolto 
Kyseistä talvihuoltopakettitarjousta mainostettiin lehdessä ja jaettiin flyerina 
lähikaupoissa ajoittain (kuva 13). 
Talvihuolto oli suunnattu 4-sylinterisille bensiinimoottorillisille henkilöautoille, 
ja se sisälsi moottoriöljyjen ja öljynsuodattimen vaihdon ja ”huollon perustar-
kastuskohteet”. Huollon mahdollisiksi lisätöiksi suositeltiin tarvittaessa jääh-
dytysnesteen vaihtoa, jarrunesteiden vaihtoa ja tuulilasin kiveniskemän kor-
jauksia, jotka on helppo hinnoitella maksamaan merkistä riippumatta saman 
verran. 
Samassa yhteydessä tarjottiin myös alennetuin hinnoin pyyhkijänsulkia ja 
akkuja. 
 
Kuva 13. Talvihuoltomainos /2/ 
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6.2 Rengasmainokset 
Automaan rengastarjous Nokian ja Continentalin renkaista ”Ota 4 Maksa 2” 
herätti ihmisissä paljon mielenkiintoa, mutta valitettavasti myös valitettavan 
paljon väärinkäsityksiä hinnoittelusta ja valmiiksi lasketuista pakettihinnoista 
(kuva 14). 
Renkaidenvaihtoa ja kausisäilytystä mainostettiin myös ahkerasti, ja säily-
tyskonttien määrä on lisääntynyt useilla kappaleilla vuoden aikana asiakas-
kunnan ja säilytettävien renkaiden määrän noustessa. 
 
Kuva 14. Rengasmainos ”Ota 4 Maksa 2” /2/ 
6.3 Lokakuun 2007 öljynvaihtotarjous 
Lokakuun vetonaulana oli 35 €:n öljynvaihtotarjous, jossa ei ollut autorajoi-
tuksia (kuva 15). Tarjouksen tarkoituksena oli enemmänkin tehdä paikkaa 
tutuksi ihmisille. Tarjous oli erittäin suosittu, mutta tavoitti myös hyvin paljon 
sellaista ajoneuvokantaa omistavia asiakkaita, jotka eivät varsinaisesti kuu-
luneet pääasialliseen S-Etuhuollon asiakaskohderyhmään. Joka tapaukses-
sa paikka tuli monelle asiakkaalle tutuksi. 
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Huonona puolena oli tarjouksen ajoitus, joka ruuhkautti korjaamon kapasi-
teetin lokakuun ja marraskuun puoleen väliin asti öljynvaihdolla. Samaan ai-
kaan yritettiin myydä ihmisille renkaita ja niiden vaihtoja. 
 
Kuva 15. Lokakuun öljynvaihtotarjous /2/ 
6.4 Syyskuun 10 kohdan auton kuntotarkastus 
Syyskuun kampanjatarjouksena oli 10 kohdan auton kuntotarkastus (kuva 
16). Sen tarkoituksena oli ilmaisen tarkastuksen tuomat lisäkorjaukset ja sitä 
kautta saavutettu työmyynti. Kyseinen tarjous oli myös hyvin suosittu.  
Kaikki, mitä saa ilmaiseksi, menee yleensä hyvin kaupaksi. 
 
Kuva 16. 10 kohdan kuntotarkastus /2/ 
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6.5 Lehtimainos 
Syyskaudella S-Etuhuoltoon tuli lisäksi myyntiin autotarvikkeita ja autokemi-
kaaleja (kuva 17). Tarjoustuotteena oli auton sisätilan lämmitin. Renkaiden-
vaihtoa ja niiden kausisäilytysmahdollisuutta tarjottiin myös asiakkaille.  
 
Kuva 17. Syyskauden lehtimainos /2/ 
6.6 S-Etuhuollon mainos 
Kyseistä mainosta on ollut Prisma-liitteessä ja satunnaisesti myös auto-
myynnin mainosten yhteydessä (kuva 18).  
Mainoksessa on mainittu kolme toimipistettä, joissa S-Etuhuolto toimii tällä 
hetkellä. 
 
Kuva 18. S-Etuhuollon mainos Prisma-liitteessä /2/ 
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6.7 A-Katsastusasema 
A-katsastus avasi Konalan Automaan kiinteistössä toimivan katsastusase-
man marraskuun alussa 2007 (kuva 19). Tämä oli ensimmäinen katsas-
tusasema, josta sai S-bonusta katsastusmaksusta. Lisäksi marraskuun ajan 
määräaikaiskatsastuksessa käyneille asiakkaille tarjottiin ilmainen auton har-
japesu. Katsastusaseman henkilökunta ohjasi asiakkaan S-Etuhuoltoon, jos-
sa huoltoneuvoja teki asiakkaalle kuitin pesua varten. Tällä tavalla asiakaalle 
tuli tutuksi samalla käynnillä S-Etuhuollon tilat. Tämä oli monelle katsastuk-
sessa käyneelle uusi kokemus ja herätti mielenkiintoa. 
 
Kuva 19. A-Katsastuksen mainos /2/ 
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6.8 S-Etuhuollon internetmainos 
Internetsivuilla on aika ajoin vaihtuvia tarjouksia (kuva 20). 35 €:n öljynvaih-
totarjouksen jälkeen on tullut voimaan taas ”kestotarjous” 49 €:n öljynvaih-
dosta, joka on rajattu koskemaan 4-sylinterisiä bensiinimoottorilla varustettu-
ja henkilöautoja. Isommilla moottoreilla varustetuista autoista on laskettu öl-
jytilavuuden ja suodattimen hinnan perusteella myös tarjouksia 59 € tai 69 € 
tapauskohtaisesti. 
Ilmastointilaitteen huoltoja ja ohjauskulmien säätöä on tarjottu tarjoushin-
noin. Kyseiseiset työt on ollut helppo hinnoitella samaksi merkistä ja mallista 
riippumatta huomioiden kuitenkin tarjoukseen liittyvät rajoitukset. Rengastar-
jouksen 50 %:n alennus houkuttelee asiakkaita hyvin korkean alennuspro-
sentin takia. 
 
Kuva 20. Internetmainos /3/ 
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7 TUTKIMUKSEN TAVOITTEET 
Tutkimuksen tavoiteena oli selvittää, mitkä S-Etuhuollon mainoksista olivat 
tavoittaneet huollossa käyneet asiakkaat. Samalla pyrittiin selvittämään, mit-
kä asiat olivat  asiakkaiden mielestä tärkeitä huoltopaikkaa valittaessa. 
Koska kuluneen vuoden mainoskustannukset olivat olleet S-Etuhuollon liike-
vaihtoon suhteutettuna suuret, oli tärkeää saada tietoa siitä, mitkä mainokset 
olivat saaneet parhaimman vastaanoton ja tavoittaneet asiakkaat. Mainoksia 
oli ollut paikallislehdissä, Prisma-liitteissä, erilaisina flyereina jaettuna suo-
raan asiakkaille ja lisäksi internetissä. 
8 YHTEENVETO JA TYÖN TULOKSET 
Haastattelun tuloksien ja omien kokemuksien perusteella voidaan sanoa, et-
tä S-Etuhuollon mainoksista menestyneimpiä ovat olleet suoramarkkinointi-
kirjeinä lähetyt Etuhuolto-pakettitarjoukset, vaikka ne eivät kaikkien auto-
merkkien kohdalla saavuttaneetkaan suosiota. Tästä huolimatta esimerkiksi 
Opeliin ja Citroeniin kohdistuneet Etuhuolto-paketit olivat suosittuja ja ovat 
täyttäneet tehtävänsä eli luoneet pohjan asiakassuhteelle, jolloin asiakas 
soittaa seuraavaa huoltoa tai korjausta tarvitettessaan tuttuun paikkaan. 
Tärkeimpinä huoltopaikan valintaan vaikuttavina tekijöinä voidaan mainita 
eritysesti koko laskun loppusummasta saatu S-Bonus. Tämä on monelle 
asiakkaalle hyvin tärkeä asia. Lisäksi huoltopaikan sijainnilla on merkitystä 
valintaan, vaikka se ei olisikaan asiakkaan näkökulmasta lähin mahdollinen 
huoltopaikka. Keskeinen sijainti ja hyvät julkiset kulkuyhteydet vahvistivat tä-
tä näkemystä, koska huollon ajaksi saatavilla olevaa edullista sijaisauton 
vuokraa ei pidetty tärkeänä valintakriteerinä huoltopaikkaa valittaessa. Si-
jaisauton vuokrausmahdollisuus, auton pesupalvelut ja renkaiden kausisäily-
tykset eivät ole huoltopaikan valintaan voimakkaasti vaikuttavia tekijöitä, 
vaan mielestäni enemmänkin lisäpalveluja, joita olisi kaupattava asiakkaalle 
aktiivisemmin varausvaiheessa tai auton ollessa huollossa. 
S-Etuhuollon nuoren iän johdosta tunnettuutemme on vielä monelle erittäin 
huono, joten mielestäni säännöllinen mainonta toivottuun asiakaskuntaan on 
erittäin tärkeää työtilanteen kannalta. Mainoksien ja erikoistarjouksien oikea 
ajoittaminen on erittäin tärkeää, ettei huonolla ajoituksella pilata toisen mai-
23 
noksen mahdollisuuksia esimerkiksi ruuhkauttamalla korjaamoa edullisella 
öljynvaihtotarjouksella juuri ennen syksyn renkaidenvaihtokautta. 
Tutkimuksessa tuli yllätyksenä ilmi, että moni asiakkaistemme on saanut en-
sitiedon S-Etuhuollosta tutulta henkilöltä, joka on käynyt S-Etuhuollossa ja 
ollut tyytyväinen saamaansa asiakaspalveluun. Asiakkaidemme tyytyväisyys 
asiakaspalveluumme on toistaiseksi pääsääntöisesti ollut Delfin tekemän 
tutkimuksen perusteella 95 % - 100 %. Tämä on ollut parasta mahdollista 
mainosta, joka on kantantautunut eteenpäin ja tuonut lisää asiakkaita.
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 LIITE 1  1(1) 
S-Etuhuollon markkinointitutkimus.
 
1. Muistan nähneeni / saaneeni S-Etuhuollon huoltomainoksen? 
 
 
 
2. Olen käynyt S-Etuhuollon internetsivuilla ?  Kyllä  ___ En ___ 
 
3. Mistä saitte ensitiedon S-Etuhuollosta? 
 
 
 
4. Millä asteikolla arvostatte seuraavia asiota ? 
 
1-3 (1. ei vaikuttanut päätökseen, 2 vaikutti osittain valintaan, 3 Oli tärkeä valintakriteeri)  
 
- Huoltopaikan sijainti   1 2 3 
 
- Aukioloajat  (7:00-18:00)   1 2 3 
 
- Huollosta saatu S-BONUS  1 2 3
  
- Sijaisauton edullinen vuokraus  1 2 3 
 
- Mahdollisuus auton katsastukseen     
   huollon yhteydessä   1 2 3 
 
- Lähin huoltopaikka   1 2 3
  
- Auto pesupalvelut   1 2 3 
 
- Renkaiden kausisäilytys mahdollisuus  1 2 3 
 
 
5. Erityisesti mieleen jäänyt tarjous tai mainos ? 
 
 
 
6. Olen kiinnostunut saamaan huolto- ja kausitarjouksia suoraan sähköpostiini ? 
 
Kyllä ___   Sähköpostiosoite ja autoni rek. nro ovat:____________________________ 
En     ___ 
 
